
新ジャンル成長期における
追従製品の宣伝広告施策の
強化は，競合先行製品を
後押ししてしまう場合がある

ビジネスCADシステム高度化に向けた
背景メカニズムライブラリ構築法の研究

1.はじめに
ビジネス設計を支援するビジネスCAD*1システムが提案されているが，
主にビジネス設計チーム内や利害関係者との合意形成の支援に留まり，
意識にない副作用は扱えない．副作用に繋がる背景メカニズムをライブ
ラリ化し活用することで副作用を警告する機能の実現が期待できると考
え，本研究では背景メカニズムのライブラリ構築法を検討し提案する．

＊1 Computer Aided Design

2.研究アプローチ

3.ライブラリ構築の課題と提案の内容

4.おわりに
ビジネスCADシステムの高度化に向けて，背景メカニズムのライブラリ構築法を検討し提案している．
４年生卒業研究として実施されるビジネスメカニズムの理解とシミュレーションモデル化のプロセスを身近で観察し，
(1) 属人的になりがちという課題に対し，モデリングプロセスの標準化とモデリングフレームワーク
(2) メカニズム表現の汎用性が低いという課題に対し，単一モデル複数企業実績比較方式
(3) 部分モデルの置換可能性が低いという課題に対し，モデリングパターン化と部分モデル間I/F規約の整備
を，効果的なライブラリ構築法の構成要素として提案した．新４年生の卒業研究実施に適用し有効性を確認していく．
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